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限制的营销系统 , 关键是通过媒体与客户直接沟通 。(黄育
智 ,《Q＆A直效行销》 ,(台湾)商周文化事业股份有限公司 ,
1996年 12月版)
目前 , 国内对 Direct Marketing没有统一的译名 。80年
代 , 我国大陆及港台地区学者均将 Direct Marketing 译成直
接营销 。90年代 ,由于“直销”(Direct Selling)的兴起 ,港台地
区营销学者将 Direct Marketing 译成“直效行销”比较符合其
原意 , 因为其基本精神就是强调企业通过各种媒体与消费




























即回应 , 客户回应的内容视广告的目的而定 , 可能是 “来电
询问” 、“索取资料” ,或是下“订单”。
4.强调与客户建立长远关系 , 要求建立客户资料库 ,
建立个人化的关系 ,作为后续营销的依据 。
(三)鲍勃 ·斯顿(Bob Stone)在《成功的直通营销方法》









体 ,如平面印刷广告 、直接信函和目录 , 还有电话 、传真 、电
视 、广播 、有线电视 、电子通讯 、家庭个人电脑等和消费者沟
通 。
4.可衡量的反应或交易:直通营销要求“结果”是可以
数量化的 , 因此 , 必须提供消费者可以回应的工具 , 如免费





理 论 探 讨
购 ,邮寄订购单或将回信卡带至零售店兑现等 。
二 、直通营销兴起和发展的原因
直通营销起源于美国 。本世纪 20年代以前 , 美国一些
公司已经开始邮购业务 。“直通营销”这个名词的使用始于
美国直接信函及广告协会 ,时间大约是 70年代中期 。到 80
年代 ,直通营销在美国 、日本和西欧发展十分迅速 。以美国
为例 , 80年代 , 其直通营销的销售额以每年 15%的速度增
长 ,进入 90年代以来 ,其平均增长速度仍保持在 6%～ 10%
的水平 。直通营销的发展速度是整个零售业发展速度的两







科技的发展 , 特别是电话、电视 、电脑以及现代邮寄系统普
及 , 使得厂商分割顾客群成为可能 , 他们可以按照产品特征
来接触不同的市场消费群 。三是随着生活水平的提高 ,休闲
消费成为人们追求的目标 。越来越多的人希望将购物时间
缩短 , 因而直通营销购物 , 受到他们的偏爱 。四是家庭结构
小型化、主妇职业化和人口老龄化 , 创造了家庭中新型的生
活与购物方式 。直通营销给人们带来了方便 。五是传统的促
销手段未能导致营销效果的不断提高 , 这也给 直通营销以
发展机会 。
直通营销不仅将人员推销 、广告 、销售促进等促销手段
合而为一 , 节省了大量的营销费用 , 而且它能通过集中付费
的电话、消费者电子文件 、有线电视 、电话 、直接信函等手段
直接与每一个潜在消费者进行沟通 , 并通过直接回应建立
起消费者数据库 。更重要的是 , 通过上述活动的循环往复 ,
厂商可以逐渐与消费者之间建立长期稳定的营销关系 , 知













销人员必须了解对象的姓名 、地址 、甚至消费行为 。直通营
销目标对象明确 。它根据市场调研收集到的顾客个人及家





和销售网络 , 除非建立零售网络和物流系统 , 否则无法完全
控制产品的流通系统 。直通营销则完全可以控制产品的流
通系统 ,使商品准确 、及时且顺畅地送达消费者手中 。
(四)媒体选择和使用不同 。传统大众营销较多使用大















户访问推销 、聚会示范 、多层次网络直销 。与直销不同 ,直通
营销包括直接邮寄(DM)、目录营销 、电话营销 、电视营销 、网
络营销和其它媒体营销 。
当然 , 直通营销与直销也有一个可结合点:如果我们把








销 , 秉承了需求中心论的观念 , 但它强调以比竞争对手更及
时 、更有效的方式传递目标市场上所期待的商品和服务 , 以
商业经济研究 1998.4
＊43＊









定位于明确的顾客群 , 这个顾客群必须是可衡量的 、可掌握
的 , 市场的规模足够大并能获得利润。正是因为直通营销所









个区别是要求客户对广告信息作出立即的回应 , 因此 , 它的




的结果 , 因此任何一项企划案都可以使用抽样调查技术 , 根




特别是在 DM方面的广告设计是非常具有弹性的 , 不管是广





























(一)设定企业任务 , 确立企业目标 。企业任务是指企业
未来发展的长期目标。企业目标是企业发展过程中的中期和
阶段性任务 。
(二)制定营销目标 , 选择营销策略 。营销目标是一段时
期内企业发展的重点。营销策略是实现营销目标的战术 , 策
略选择一定要与企业长期目标相协调 。
(三)选择传播目标和传播策略。传播目标即通过沟通方
式将要传递给顾客或潜在顾客何种信息和服务。传播策略 ,
即建立完整的顾客和潜在顾客的资料库 , 维持企业与顾客之
间的长远关系 , 这种关系的保持依赖于同目标顾客进行持续
的目标沟通 。
(四)选择广告目标 、广告形式和广告策略 。其中广告目
标是预期的某项商品的销售额及顾客中对该广告商品的反
应人数 。
(五)选择媒体及选择接触策略。选择媒体是直通营销的
核心内容。接触策略是指如何与现有的顾客或潜在顾客进行
接触并建立关系 。
(六)交易活动 。指主要如何将商品实体传递到顾客手
中。不仅要求备货、发货 、退货都有严格的制度 ,而且还要求设
计一个接受顾客抱怨的系统 , 随时为他们解答难题并进行及
时的售后服务。
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